s o1 Duona parte degli italiani il
@rﬂpporm con la propria ban-
ca continua a essere conflit-
wiale e difficile, Tanto cheuno su tre,
per le questioni finanziarie, preferi-
sce pperare in autonomia, facendo
addirirturaa meno dirivolgersiaun
istituto di credito (il 32% degli ita-
liani non farebbe uso di una I%anca,
mentre il 54% ne utilizza una sola).
In base, infatti, alla recente indagi-
nie pubblicata dalla stampa specia-
lizzata, sonoe ancora troppi i cliend
che nutrona insoddisfazione e poca
fiducia nei confronti della propria
banca.
Manone tutio. Linchiesta mostra gli
italiani come un popolo in preva-
lenza "mono-bancario” e che per
giunta, in genere, esaurisce le pro-
pria attivita con I'apertura di un u-
nica conto corrente (solo il 7% de-
tiene oltre al conto corrente, inve-
stimenti e finanziamenti). Il gap &
sul plano della trasparenza. Laclien-
tela, e in particolare 'affluent, quel-
la di fascia patrimoniale piu alta,
chiede cio# maggior precisione e
chiarezza nei rapporti che intercor-
rone conlabanca. Nonacaso, finda
Frimi io, la parola d'ordine perl'of-
erta di Banca Mediolanum & stata
trasparenza. Eda qualche mese, pro-
seguendo in questa direzione, la
banca fondata da Ennio Dorisha fat-
to ancora strada, lanciando due
nuovi prodetii: il conto corrente Ri-
flex e la carta di credito Riflexcard,

assal Innova-
tiva per le sue
tenzialith.
flex il con-
0 corrente
che si propo-
nelospecifico
obiettivo di
quelle cheso-
no le aspetta-
tive del clien-
te bancario medio. [l debutto del
nuovo prodotto, del resto, & statoan-
ticipato da attente indagini di mer-
cato ed analisi sul rapporto banca-
clientela, commissionate a livello
nazionalesia sui propr clienti che su
quelli degli altri istituti di credito.
Lo sforzo in termini di trasparenza
perd & stato compiuto sopratiutto
sul fronte dei costi: Riflex costa, ve-
ramente, da zero aun massimo di5
euro al mese, in funzione di quante
complessivamente si ¢ affidato al
Gruppo Mediolanum come giacen-
za e risparmio gestito. All'anno per-
cib al cliente pud comportare al
massimo un canone di 60 euro. Si
tratta ciog di una sorta di patto di
limpidezza stipulato con il proprio
istituto di credito che assicura un co-
sto pari a 0 quando si ha una gia-
cenza minima o un investimento.
Cib significa che per una giacenza
media giornaliera superiore a 6mi-
la euro il conto correntesara gratui-
to, Senza contare che il costo men-

sile viene ad-
debitato an-
nualmente,
Oaljire a questo
valore aggiun-
o, Riﬂé‘xg' e il
prodotto che
sintetizza i
vantaggi otte-
nuti gmgz]ieaﬂa
innovativa
metodologia
adottata da Banca Mediolanum. In-
fatti, uno dei grossi preblemi a cui
vanno incontroi competitors & quel-
Io di continuare a relazionarsi con
la propria clientela in modo troppo
tradizionale, puntando sull'efficien-
za ma poco sull'efficacia. In pratica
hanno rinnovato strumenti e pro-
dotti, ma le modalita di vendita, co-
si come quelle di comunicazione
con il cliente sono rimaste sostan-
zialmente le stesse. Lunica eccezio-
ne & rappresentata, di solito, dalla
possibilita di provvedere alle opera-
zioni via Internet. II differenziale di
BancaMediolanum, invece, stanel-
I'aver unito ai vantaggi delle tradi-
zionalireti distributive con quellide-
rivanti dall'impiego delle nuove tec-
nologie. Anche perchéil cliente ban-
cario medio oggi ha poco tempo ed
esige che queslo venga valorizzato.
Come? R.iﬂex consente un accesso
multimediale alla banca, in quanto
¢solo esoltanto il cliente, in base al-
le sue necessita personali, che deci-

de il mezzo con cul operare, Perché
ie: alla multicanalita integrata Ri-
ex & un conto che si usa quando e
come si vuole, 24 ore su 24, al te-
lefono o al pe, via sms o telext o an-
coramediantelosportelloweb, con-
sultando il sito www.bancamedio-
lanum.it; Per essere poi in Banca Me-
diolanum & sufficiente chiamare
Eramitameme il call centre della
anca e un operatore effettueral'o-
perazionerichiesta, Unaltro aspet-
to che ha rilevato I'indagine & che il
cliente non desidera dalla propria
banca soltanto prodofti, ma preten-
de anche soluzioni. Una banca, in-
somina, che sappia ascoltare e con-
sigliare la sua clientela. Da sempreil
motto di Banca Mediolanum, i
ritrovaanche nella nuova campagna
guhbliciia.ria relativa al lancio di Ri-
ex, & quello di una banca costruita
intorno ai bisogni della clientela,
Obiettivo reso possibile, da un lato,
soddisfacendo il ventaglio di esi-
genze della clientela, compresiiser-
vizi di tipo assicurativo, dall'altro
mettendo a disposizione la sua rete
di quasi 5mila Consulenti Globali,
in grado di fornire professionalita e
consulenza, garantendo la massima
chiarezza in tutta la gamma di ope-
razioni bancarie e finanziarie. Il Con-
sulente Globale & il fattare umano
che completail modello multicana-
le, supportandoanche sul piano psi-
cologico il cliente.
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| Partecipa al Progetto di solidarieta “Piccolo Fratello”
promosso da Fondazione Mediolanum e Banca Mediolanum
per dare accoglienza e sostegno ai bimbl di strada.

Per saperne di pi collegati al sito www.piccolofratello.i
oppure www.bancamediolanum.it '
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Gli investimenti diversificati
premiano i risparmiatori

& forte rialzo nel 2004 il flusso dei depositi bancari, delle ubbligazivn bancane e
g dei prodotti assicurativi e previdenziali Linversione di marcia & cominciata con if

nuove millennio. Gli italiani da allora confidane meno nella Borsa e preferiscono
investire i loro risparmi in strumenti finanziari a bassa rischiosita e sempre in misu-
ra maggiore sul "mattone”. Ranca Mediolanum ha solo minimamente risentito di
questa tendenza in quanto ai propri clienti ha sempre consigliato unastrategia su mi-
sura per ognuno basata sul concetto ehe la diversificazione deve essere alla base dio-
gni investimento. Inoltre per ogni tipo di investimento deve essere studiata la giusta
fime allocation cite, tante per semplificare, in Borsa si fanno solo investimenti a lun-
go termine. Quindi Banca Mediolanum, istituto di credito leader per il risparmio ge-
stite, anche in questa occasione ha saputo andare incontro alle esigenze della clien-
tela. 1 suo punto di forza consiste infatti nell'essere in grado di soddisfare a trecento-
sessanta gradi | bisogni del risparmiatore, offrendo una rosa di prodotti sul piano dei
servizi bancari e finanziari, cosl come nel campo assicurativo.
1l portafoglio finanziario "familiare” in base alla fotografia scattata dalla Banca d'a-
lia nella relazione per il 2004, relativa al risparmio delle famiglie, ha infatti conosciu-
to unarivisitazione: & inrialzo il Russo di depositi bancari e postali (38 miliardi) e guel-
lo delle obbligazioni bancarie (35 miliardi, contro i 21 nel 2003) e di prodotti assicu-
rativi e previdenziali. In ripresa risulta anche |'investimenta in titoli pubblici, a fron-
te di cessioni neite di guote di fondicomuni e di azioni. Nel complesso, gli investi-
menti in depositi, obbligazioni bancarie e titoli pubblici made in lialy hanng rappre-
sentato il 73% del flusso di attivita finanziarie, un valore decisamente superiore alla
media degli ultimi dieci anni.
Nel 2004, comunque, complessivamente il flusso del risparmio finanziario del setto-
re delle famiglie (che comprende oltre alle famiglie consumatrici, le imprese indivi-
duali fine a 5 dipendenti e gli enti sociali del "privato”) ha conosciuto una lieve cre-
scita, al 5,5 per cento del Pil; pari a 74 miliardi (contro 1 69 miliardi del 2003).
In controtendenza il flusso del risparmio finanziario investito in attivita estere che ha
subito un calo, stazionandosi a quora 1,2 miliardi. Le famiglie hanno acquistato quo-
te di fondi comuni esteri per & miliardi (3,5 nel 2003), ma hanno ridotto I'ammonta-
re dei depositi e dei titoli a medio e a lungo termine. Nel complesso la quota di atti-
vita finanziarie estere sul totale & lievemente diminuita al 6,5 per cento. In ogni caso
la compasizione del "portafoglio” di attivita finanziarie delle famiglie italiane si & a
poca a paco avvicinata a quella degli altri Paest dell "area” dell'euro.
Nonva persodi vista un altro aspetto significativo, evidenziato nella relazione di Banki-
talia: nel 2004, per il terzo anno consecutivo, le famiglie si sono indebitate principal-
mente per Lacquisto di abitazioni. Anche su questo fronte Banca Mediolanum si di-
mosira perd preparata, grazie alla sua rete specializzata in mutui residenziall,
Tuttavia, se & vero che negli ultimi tempi I'i

indebitamento delle famiglie italiane & in
forte aumento, & anche vero che si presenta in ogni caso ancora contenuto rispetto a-
gli alur Paesiindustri

il rapporto tra debiti finanziari e Pil & pari al 28 per cento, con-
{ro i 54 nell'area dell’enro e oltre '80% negli Stati Uniti e nel Regno Unito.

Il consulente:

modello amulticanale» di Banca
Mediolanum, la figura professionale

centrale nella nuova banca del terzo
millennio. Sono quasi 5mila i componenu
della rete, I'elemento umano che
costituisce il fattore di integrazione di un
canale distributivo multiplo che si avvale di
tecnologie consolidate come telefono e tv,
assieme a strumenti pilt sofisticati e
innovativi come Internet. Il primo compito
del Consulente & quello di assistere e
auidare i clienti nel corretio utilizzo della
plattalorma dei servizi della banca. 11
cliente nell'ambito del sistema multicanale
ha il potere di scegliere, di voltain voltaein
piena autonomia, 1l luogo, il modo e il
tempo per accedere ai servizi bancari, che
sono il presupposto necessario per arrivare
ai servizi di consulenza.
In questo scenario il Consulente pubd essere
definito come il funzionario di banca di
NLOVA gENerazione, Un Vero e proprio
imprenditore che decide come e quando
investire tempo e risorse per acquisire,
gestire e sviluppare i propri clienti, ma che
al rempo stesso & anche una sorta di
«banchieres che pud crearsi la sua filiale,
nella quale mettere a disposizione dei
clienti Ta multicanalith. In pratica, se la
promessa & di fornire ai clienti i servizi
della banca a casa loro o dove desiderano, it
Consulente # allora molto di pit1 di un
semplice bancario, Vale a dire & un
imprenditore a cui viene offerta la chance
di costruirsi la sua «azienda» personale
all'interno di Banca Mediolanum, nella

uale il Consulente nen sara pili un centuo

i costo ma un centro di profitto.
Un'azienda bancaria costituita dal
portafoghio clienti che riuscira ad acquisire,
senza limiti allo sviluppo, salvo quelli che
dipendono dalle sue capacita, dalla sua
volonta di erescere e dal suo entusiasmo. In
questa carriera professionale, del resto, la
motivazione gioca un ruolo fondamentale.
In fase di selezione le qualita soggettive
pesano in modo rilevante sulla valutazione
del candidato e, in particolare, la capacita
di comunicare, la determinazione e,
ancora, il grado di penetrazione nel tessutu
sociale deﬁa zona dell'eventuale
inserimento.
Laspirante Consulente dovra esserc, in
oagni caso, in pogsessa di requisiti oggettiv

i] Consulente Mediolanum il fulero del

la tua banca

quali un'esperienza di lavoro e il titolo di
studio, almeno il diploma di scuola media
superiore, necessario per iscriversi all'Albo
del Promotori Finanziari, previo
superamento dell’esame di Stato, 11 titolo di
laurea, invece, ¢ elemento preferenziale
che diventa indispensabile quando non si
possa vantare una precedente e
significativa esperienza di lavoro. L'eta
ideale & quella compresa frai30 el 40 anni.
Ma qual & il ruolo di questo professionista?

1l Consulente di Banca Mediolanum ha
come target le famiglie, ma a differenza di
un normale istituto di credito il suo
intervento & globale, avendeo la possibilita
di soddisfarne oltre ai fabbisogni bancari e
di investimento, anche quelli di carattere
assicurativo e previdenziale. 1l bancario-
banchiere-imprenditore del terzo
millennio deve prima di tutto far salire il
cliente sulla piattaforma di servizio della
banca e poi evolvere il rapporto verso la
consulenza e il financial planning, forte del
continuo aggiornamento e del percorso
formativo messo a disposizione da Banca
Mediolanum: dalle lezioni in aula, all'auto-
formazione online, alla tv aziendale.

Ela ligura chiave di Banca
Mediolanum. Gonosce I'esigenza ji8
del Cliente, lo assiste -
& lo consiglia su risparmio
3 e investimenti,
porta la banca
a£asa sua

Dal sito www.bancamediolanum.it

& possibile controllare il proprio
1 conta e i propri investimenti,
| svolgere operazioni bancarie,
avere notizie & aggiomamenti
1 sulle novita e le offerte
di Banca Mediolanum

Il sistema che permette

di controllare il proprio conto
e gli investimenti

tramite la TV, £ attivo 24
ore su 24 sul Teletext §

di Canale 5, Rai3

e Mediolanum Channel

Al numero Verde 800.107.107:
olire 200 operatori qualificati sono a disposizions
dal Clienti per fornire informazioni e assistenza,
i servizio prevede anche un sistema vocale
automatizzato attiva 24 ore su 24

Crediti alle famiglie colpite dallo Tsurmani
Un'iniziativa di Banca Mediolanum e Caritas

anca Mediolanum e Caritas
B Internationalis insieme per

aiutare le popolazioni del
Sud Est asiatico messe a dura pro-
va dallo Tsunami. Grazie alla soli-
darieta dei suoi clienti la banca &
riuscita a raccogliere 210mila eu-
ro da destinare a due iniziative di
aluto nelle zone maggiormente
colpite dal maremoto che nello
scorso mese di dicembre sconvol-
se itto il mondo.
Il primo intervento wnanitatio in-
teressera 'India e, in particolare,
le jsole Andomane e Nicobare, nel-
la diocesi di Port Blair. Si tratta di
un'operazione che, nell’ambito

dellalerteratura dell ™ emergenza”,
ruota intorno al nuovo concetto di
"microcredito”.

Il progetto da principio si artico-
lerg in un triennio e prevede lo
stanziamento iniziale di 150mila
euro per i primi due anni, ma con
I'intenzione di creare un flusso di
fondi stabile e continuativow, spie-
ga Giovanni Pirovano, direttore ge-
nerale di Banca Mediolanum. In
occasione dell’anno 2005, procla-
mato dall'Assemblea generale del-
le Nazioni Unite come anno del
"microcredito”, Banca Mediola-
num ha deciso di compiere una
scelta ben precisa; «Invece di re-
care assistenza con derrate ali-
mentari e medicine— prosegue Pi-
rovano — grazie al prezioso sup-
porto e all'esperienza della Cari-
tas Ambrosiana e Indiana, abbia-
mo preferito realizzare un plano in
cui le famiglie e le persone davve-
ro pitl bisognose possano ottene-

re un contributo concreto e tangi-
bile, ricevendo crediti da 500-800
euron,
Lobiettive di fondo sta nell'aiuta-
re le famiglie beneficiarie ad usci-
re dal circolo vizioso della totale
indigenza in modo da rendere col
tempo le popolazioni indigene ay-
tosufficienti e indipendenti. E per
mettere a punto un un'iniziativa di
questa portata la banca sta crean-
o I"infrastruttura” attrezzata e in

Entrain Banca Mediclanum
Basta una telefonata

840704444

www.bancamediolanurm.it

Seile:

ne e Reclutamento
tel. 02-80492778

Notizie Mediolanum
acur;

Roberto Scippa
roberte.scippa@mediolanumat

grado di gestire l'intero sistetua di
soccorso, «E stato redatto un pra-
getto che prevede in prima hattu-
ta corsi di formazione per il pet-
sonale, ma anche I'apertura di un
fondo di garanzia presso 1'istituto
di credito locale che avra il com-
pito di erogare i crediti —conclude
il direttore generale di Banca Me-
diolanum ~. Inoltre abbiameo pre-
ventivato attivita di monitoraggio
e pretenderemo un rendiconto su
base trimestrale sull'avanzamento
dei lavori, di cui informerema e
mostreremo i risultati ai nostri
clienti grazie all'impiego delle tec-
nologie adottate dalla nostra ban-
ca, dal sito Internet alla tv satelli-
taren,

Contestualmente, circa B0mila eu-
ro andranno invece in Indonesia,
dove con 'aiuto della Comunita di
Sant’Egidio siandra a sostenere la
costruzione e la gestione di un
nuovo edificio scolastico.



